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1. UvOD

Uvoditi nov proizvod na trZiSte je za preduzece uvijek rizian potez jer ono nikad ne
moze zasigurno znati da li ¢e to biti ispravan korak ili ne, ali upravo zbog toga preduzece
mora da ima odredena ocekivanja od tog proizvoda u buduénosti — bilo da ih on ucini
inovatorskim preduzecem, bilo da je to samo Zelja da se osvoje nova trzista, da se odbrani
trzisni udio ili samo Zele da iskoriste nove tehnologije.

U samom procesu razvoja proizvoda, znaci u njegovoj najranijoj fazi, preduzec¢e mora
da zna koju strategiju i politiku ¢e upotrijebiti za uvodenje tog proizvoda. Prije same odluke
ono se mora posvetiti analizama trzista, konkurencije, potroSaca, mora znati $to njegove ciljne
skupine Zele i koje im moguénosti oni mogu dati zauzvrat i na koji nacin ¢e ostvariti dobit i
pokriti troskove koji su planirani za razvoj novog proizvoda.

Politika cijena za preduzece predstavlja akcije koje ¢e biti sprovodene da se na cijene
utice, mozemo i reéi da je politika cijena jedan put koje preduzece slijedi da bi doslo do cilja,
odnosno da bi moglo ispravno formirati cijene.

Preduzece moze odluciti da 1i u kratkom roku zeli vratiti uloZeni novac i eventualno
ostvariti veci profit ili se zeli na tom trziStu zadrzati dugoro¢no i s vremenom vratiti ulozeni
novac. Tako se moze odluciti za jednu od osnovnih strategija pri formiranju cijena za nove
proizvode, a to su:

e strategija penetracije, i
e strategija ubiranja trziSnog vrhnja.

Strategija penetracije — njena sustina je u primjeni tzv. penetracijske cijene, odnosno
cijene koja je niza od drugih cijena (konkurentnih), a usmjerena je na trziSte i prodaju $to vece
koli¢ine proizvoda. U konacnici ona bi trebala ostvariti finansijske efekte u dugorocnom
vremenskom horizontu.

Strategija ubiranja trZiSnog vrhnja - je agresivna cjenovna politika, karakterizirana je
relativno visokim ,,agresivnim® cijenama u pocetnoj fazi krivulje Zivotnog vijeka proizvoda
(faza lansiranja, odnosno uvodenja proizvoda na trziste), koja je donekle 1 rezultat izrazito
visokih troskova promocije.

Predmet i problem istrazivanja

Predmet rada se ogleda u postupku odbira najprihvatljivije cjenovne politike za koju se
preduzece pri uvodenju novog proizvoda, bilo potpuno novog ili supstituta, odluciti. Pri
odabiru najprihvatljivije cjenovne politike za preduzecée, ali i za potencijalne potrosace
preduzece se mora 1 odluciti za strategiju koja ¢e se najbolje slagati sa ciljevim preduzeca
uopste.

Problem istrazivanja je da preduzece nece sagledati sve faktore koji bi uticali na
njegovu odluku o odabiru cjenovne politike te da plasiranje novog proizvoda na trziste nece
biti uspjesno, da kupci nefe pozitivno prihvatiti proizvod ili da preduzeée nece uspjeti
prodajom proizvoda pokriti nastale troSkove 1 da ne¢e moci ostvariti dobit.
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